Рассказывает Владимир Якуба, владелец кадрового агентства Tom Hunt, автор бестселлеров «Выигрышное резюме», «Хедхантинг за 15 минут» и др.

Как правило, на собеседованиях руководители ведут себя стандартно: задают кандидатам вопросы и превращаются в пассивных слушателей. Такой подход неверен. Цените свое время и время собеседника. Чтобы соискатель озвучивал только ту информацию, которая нужна вам, задавайте темп разговора. Для этого используйте несколько уловок.
Перебивание. Если кандидат отходит от темы или вы уже получили необходимые сведения, достаточно просто сказать: «Спасибо. У меня еще один вопрос». 
Короткие вопросы. Например: «Расскажите о себе. Чем вы занимались? И что конкретно сделали? Чего добились?». Такие вопросы нужны, чтобы кандидат не смог увильнуть или надолго задуматься. Чем дольше он думает, тем больше лжет или успевает подготовить ответ, который устроит работодателя.
Недоверие. Если человек рассказал о достижениях, спросите: «Это именно вы делали? Нет? Да ладно, говорите как есть». Главная цель — вывести соискателя на чистую воду и узнать о нем как можно больше.
Разный темп разговора. Меняйте темп речи, чтобы кандидат перестал социально желаемо реагировать на ваши слова. К примеру, я задаю вопрос: «А чем вы занимались в компании?». Потенциальный сотрудник отвечает, но я его перебиваю и спрашиваю: «Это вы лично делали?». Говорю это подозрительным тоном. В этот момент человек напрягается и ожидает подвоха. А вот, к примеру, вопрос о причинах увольнения задаю непринужденно. За счет этого контраста кандидат отвечает то, что думает, на вопросы, которые меня действительно интересуют.
На драйв-интервью стоит отводить 15 минут. За это время вы не получите исчерпывающую информацию о потенциальном работнике, но узнаете многое. И суть здесь не в том, что вы зададите кандидату 20 или 100 вопросов, а в том, как человек отвечает и как вы это интерпретируете.

